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ABSTRAK 
PENERAPAN RELATIONSHIP MARKETING DALAM KONSEP BUSINESS 
TO BUSINESS UNTUK MEMPERTAHANKAN LOYALITAS BUYER PADA 
PT. DANAR HADI EXPORT DIVISION. 
 
AHMAD FAUZI 
F3214002 
 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan mempelajari penerapan strategi 
relationship marketing dalam sistem business to business yang diterapkan oleh PT. 
Batik Danar Hadi Export Division. Relationship marketing yang diterapkan bertujuan 
untuk membina hubungan yang lebih dekat antara perusahaan dengan buyer terlebih 
dalam konsep business to business dimana interaksi yang dilakukan secara dua arah 
sehingga tidak perlu menunggu salah satu pihak untuk memulai. 
 
 Metode yang dilakukan dalam penelitian ini adalah metode wawancara, 
observasi dan studi pustaka, sedangkan data yang digunakan adalah data primer dan 
data sekunder. Teknik analisis data deskriptif yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah dengan membuat gambaran secara sistematis dan faktual mengenai penerapan 
relationship marketing yang dilaksanakan oleh PT. Danar Hadi Export Division. 
 
 Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan di PT. Danar Hadi Export 
Division, dapat diambil kesimpulan bahwa perusahaan telah menerapkan strategi 
relationship marketing dalam konsep business to business dengan baik. Strategi ini 
dilakukan sebagai upaya untuk mempertahankan loyalitas pelanggan yang telah ada 
dan tentunya untuk menekan biaya promosi.  
Kata kunci :Relationship Marketing 
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ABSTRACT 
THE IMPLEMENTATION OF RELATIONSHIP MARKETING IN 
BUSINESS TO BUSINESS CONCEPT TO MAINTAIN PT.DANAR HADI 
EXPORT DIVISION’S BUYER LOYALITY 
 
AHMAD FAUZI 
F3214002 
The aim of this research is to identify and study the implementation of  
relationship marketing strategy in business to business concept by PT. Danar Hadi 
Batik Export. The implementation of relationship marketing can built a closer 
relationship especially in business to busniness concept which is the interaction done 
in two-way communication.  
 
The method used in this study was interview, observation and literature, while 
the data used are primary and secondary data. Descriptive data analysis techniques 
used in this study is to create a systematic and factual description of the 
implementation of relationship marketing implemented by PT. Danar Hadi Export 
Division. 
 
Based on the results of research at PT. Danar Hadi Batik Export division, 
authors can concludes that the company has applicated relationship marketing 
strategies well. The strategic is done in an effort to keep customer’s loyality and 
reduce the cost of  promotion.  
Keywords: Relationship Marketing 
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MOTTO 
 
 
Sesungguhnya setelah kesusahan itu ada kemudahan, maka apabila kamu sudah 
selesai dari suatu urusan kerjakan lah dengan sesungguhnya-sesungguhnya yang lain. 
Dan hanya kepadaNya hendaknya kamu berharap.  
{ QS al Insyirah 6-8} 
 
Menjadi diri sendiri dan menjadikan kemajuan orang lain sebagai motivasi untuk 
bekerja lebih baik daripada hanya sekedar menginginkan untuk bisa menjadi seperti 
orang lain karena semua yang berkilau itu bukanlah emas   
(Patrick). 
 
Aku tidak takut dengan semua itu,  aku akan menghadapinya dan akan kuwujudkan 
tujuanku, karena itu adalah jalan ninjaku  
(Naruto) 
 
Libatkankah Allah dalam setiap kegiatanmu,  
niscaya Allah akan membantumu, amin :) 
(fauzi) 
 
8 
 
 
 
PERSEMBAHAN 
 
Dengan penuh ucapan syukur saya mengucapkan Terima kasih dengan 
mempersembahkan karya ini kepada : 
1. Ibu dan ayah saya atas doa yang tiada henti-hentinya agar saya selalu 
lancar dalam menghadapi kerasnya kehidupan dunia ini. 
2. Kakak-kakakku yang selalu sayang kepadaku dan kadang –kadang 
memberikan makanan disaat lapar melanda ketika mengerjakan TA  
3. Dosen-dosen yang telah membimbing saya sehingga saya menjadi paham 
tentang ilmu marketing yang insyaallah akan saya terapkan dalam 
kehidupan saya. 
4. Teman-teman D3 Manajemen Pemasaran yang selalu memberikan 
candaan dan dukungan selama 3 tahun ini, kalian terbaik! 
5. Teman-teman Futsal Alumi (bukan alumni) Piska yang selalu ada dan 
dekat dengan ku 
6. Teman-teman wedangan wer squad yang kebanyakan dolan, you’re 
wasting my time so bad. 
7. Gitarku yang telah menemani dikala sunyi dan gabut, kau membuat 
hidupku lebih bewarna. 
 
9 
 
 
 
KATA PENGANTAR 
 Dengan mengucap puji syukur kehadirat Tuhan Yang Maha Esa atas rahmat 
dan karuniaNya, penulis dapat menyelesaikan penulisan tugas akhir sesuai pada 
waktunya dengan judul PENERAPAN RELATIONSHIP MARKETING DALAM 
KONSEP BUSINESS TO BUSINESS UNTUK MEMPERTAHANKAN 
LOYALITAS BUYER PADA PT. DANAR HADI EXPORT DIVISION. 
Tugas akhir ini disusun untuk memenuhi sebagian dari persyaratan untuk 
mendapatkan gelar Ahli Madya pada Program Studi Manajemen Pemasaran, Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Universitas Sebelas Maret Surakarta. Penulis menyadari bahwa 
terselesaikannya tugas akhir ini tidak terlepas dari bantuan, bimbingan dan 
pengarahan dari berbagai pihak. Untuk itu, penulis menyampaikan terima kasih 
kepada : 
1. Ibu Drs. Hunik Sri Runing Sawitri M.Si selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Universitas Sebelas Maret yang telah memberikan ijin dalam penulisan 
tugas akhir ini. 
2. Bapak Drs. Moh. Amien Gunadi, MP selaku ketua Program Diploma Tiga 
Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas sebelas Maret 
Surakarta. 
3. Ibu Yeni Fajariyanti, S.E., M.Si., selaku dosen pembimbing dalam penyusunan 
Tugas Akhir dan Pebimbing Magang. 
10 
 
4. Semua Dosen Manajemen Pemasaran Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Sebelas Maret Surakarta yang tidak dapat disebutkan satu persatu. 
5. Bapak Aryo selaku Manager PT. Danar Hadi Export Division Solo. 
6. Mas Fajar selaku marketing PT. Danar Hadi Export Division yang asyik untuk 
diajak sharing dan diskusi. 
7. Semua karyawan PT. Danar Hadi Export Division yang selalu seru untuk 
membantu dalam kegiatan magang. 
8. Bapak dan Ibu tercinta yang atas doa yang tulus dan tiada hentinya. 
9. Semua teman-teman DIII Fakultas Ekonomi dan Bisnis Univeritas Sebelas Maret 
Surakarta Angkatan 2014 yang telah banyak membantu, member dorongan dan 
masukannya. 
10. Semua pihak yang sudah membantu terselesaikannya tugas akhir ini yang tidak 
dapat disebutkan satu persatu. 
Penulis menyadari bahwa tugas akhir ini masih jauh dari sempurna karena 
keterbatasan yang dimiliki penulis. Meskipun demikian, semoga tugas akhir ini 
bermanfaat bagi penelitian yang lain dan bagi pembaca pada umumnya. Oleh 
karena itu, penulis mengharap saran dan kritik yang bersifat membangun dari 
semua pihak untuk memberikan manfaat bagi penulis. 
 
 
 
Surakarta,    
 
11 
 
 Penulis 
 
DAFTAR ISI 
HALAMAN JUDUL ...................................................................................... i 
HALAMAN ABSTRAK ................................................................................ ii 
HALAMAN ABSTRACT...............................................................................  iii 
HALAMAN PERSETUJUAN ....................................................................... iv 
HALAMAN PENGESAHAN ........................................................................ v 
HALAMAN MOTTO .................................................................................... vi 
HALAMAN PERSEMBAHAN .................................................................... vii 
KATA PENGANTAR ................................................................................. viii-ix 
DAFTAR ISI .................................................................................................. x-xi 
DAFTAR TABEL .......................................................................................... xii 
DAFTAR GAMBAR……………………………………………………….  xiii 
BAB I : PENDAHULUAN ............................................................................ 1 
A.LATAR BELAKANG .................................................................... 1 
B.RUMUSAN MASALAH ............................................................... 4 
C.TUJUAN ........................................................................................ 4 
D.MANFAAT PENELITIAN  ........................................................... 5 
E.METODE PENELITIAN ............................................................... 6 
1. Desain Penelitian…..................................................................     6 
2. Objek Penelitian…...…...........................................................      6 
3. Jenis dan Sumber Data…………………….............................   6 
4.Teknik Pengumpulan Data............................................... ........ 7 
5. Teknik Pembahasan.................................................................. 8 
BAB II : LANDASAN TEORI ...................................................................... 9 
1. Relationship Marketing .................................................................. 9 
2. Membangun Komunikasi dalam Relationship Marketing.............. 10 
3. Loyalitas ......................................................................................... 12 
12 
 
            2. Membangun Loyalitas dengan Relationship Marketing   .............. 14 
3. Business to business ..................................................................... 17 
BAB III : PEMBAHASAN .......................................................................... 13 
A. GAMBARAN UMUM PT. DANAR HADI ............................... 14 
         1. Sejarah PT. Danar Hadi.....................................................  20 
         2.Visi dan Misi Perusahaan…….. ........................................... 22 
         3. Bidang Pelayanan Perusahaan……..................................... 23 
         4. Struktur Organisasi.............................................................. 24 
B. LAPORAN MAGANG KERJA .................................................. 18-20 
1. Tempat Pelaksanaan Magang................................................ 20 
2. Laporan Magang ................................................................. 27 
C. PEMBAHASAN............................................................................... 31 
1. Strategi Relationship Marketing...............................................31 
        a. Alur Realtionship Marketing ...................................... 31 
        b. Personal Marketing .................................................... 37 
        c. Kredibilitas Perusahaan................ ............................... 41 
                 d. Kualitas Produk ........................................................... 44 
                 e. Fishbone Diagram Relationship Marketing ................ 47  
2. Hambatan Strategi Relationship Marketing........................ .. 48 
a.Perbedaan Waktu dan Tempat.......................................  48 
b.Barang tidak sesuai pesanan........................................ 49 
c.Kendala Pengiriman....................................................... 50 
d. Fishbone Diagram Hambatan ....................................... 51 
BAB IV : PENUTUP ..................................................................................... 52 
A. Kesimpulan ................................................................................... 52 
B. Saran ..............................................................................................  53 
C. Fishbone Diagram Solusi ............................................................... 54 
13 
 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN 
DAFTAR GAMBAR  
GAMBAR 
Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran ................................................................... 19 
Gambar 3.1 Struktur Organisasi ..................................................................... 24 
Gambar 3.2 Alur Realtionship Marketing ...................................................... 31 
Gambar 3.3 Fishbone Diagram Relationship Marketing ............................... 47 
Gambar 3.4 Fishbone Diagram Hambatan Relationship Marketing .............. 51 
Gambar 4.1 Fishbone Diagram Solusi Relationship Marketing .................... 54 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
14 
 
 
 
DAFTAR TABEL 
TABEL  
Tabel 3.1 Jumlah Karyawan ........................................................................... 26 
Tabel 3.2 Laporan Magang Kerja ............................ ......................................   21 
Tabel 3.3 Penerapan Strategi Relationship Marketing ................................... 32 
Tabel 3.4 Penerapan Strategi Penanganan Order .......................................... 34 
Tabel 3.5 Penerapan Strategi Follow Up ....................................................... 35 
Tabel 3.6 Penerapan Strategi Loyalitas dan Retensi ...................................... 36 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
